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ABSTRACT 
 The pattern of cassava farming marketing can be done through the Partnership and 
Non Partnership , which should be compared gain acquisition . The purpose of this study was 
to compare the maheting margin, farmer share and value -added. Field research data 
collection was conducted in July and August 2012. The location in the village Bojongtipar 
Jampang Tengah, District and Village Cipelang Sukabumi District of Cijeruk Bogor Regency 
. Two-stage cluster sampling method is simple random sampling for non- partnership farmers 
and growers Census partners . Total respondents 42 people consisting of 30 farmers and 12 
non partners partner farmers . Respondents to the analysis of marketing two middlemen . 
Respondents to the analysis of the added value is as much as two non-partner and the 
partnership factory . Added value analysis method was used Hayami and comparability with 
the t test . The total value of non-partner marketing margin is higher than the partnership , 
share farmer and greater added value in farming partnership. 
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ABSTRAK 
Pola pemasaran usahatani ubikayu dapat dilakukan melalui Pola Kemitraan dan Non 
Kemitraan, yang perlu dibandingkan perolehan keuntungannnya. Tujuan penelitian ini adalah 
membandingkan margin margin pemasaran, farmer share dan nilai tambah. Pengumpulan 
data penelitian lapangan dilakukan Juli sampai Agustus 2012. Lokasi di Desa Bojongtipar 
Kecamatan Jampang Tengah, Kabupaten Sukabumi dan Desa Cipelang Kecamatan Cijeruk 
Kabupaten Bogor. Metode sampling  two stage cluster simple random sampling untuk petani 
non kemitraan dan Sensus petani mitra. Total responden 42 orang terdiri dari 30 petani non 
mitra dan 12 petani mitra. Responden untuk analisis pemasaran dua orang tengkulak. 
Responden untuk analisis nilai tambah adalah sebanyak dua orang non mitra dan satu pabrik 
kemitraan. Analisis Nilai tambah digunakan metode Hayami dan dibandingkannya dengan uji 
t. Nilai total margin pemasaran non mitra lebih tinggi daripada kemitraan,  farmer share dan 
nilai tambah lebih besar pada usahatani kemitraan. 













Ubikayu merupakan komoditas 
pertanian yang multiguna baik sebagai 
bahan pangan, pakan, bahan bakar dan 
bahan baku berbagai produk industri. Pada 
sisi pendapatan petani ubikayu pada 
umumnya cenderung belum memperoleh 
pendapatan yang layak sehingga perlu 
diteliti untuk membandingkan pola 
usahatani yang dapat meningkatkan 
pendapatan petani. Pola usahatani ubikayu 
dilaksankan secara kemitraan bersama 
industri pengolah dan ada pula yang tidak 
bermitra (non mitra), Dalam pemasaran 
Ubikayu, petani selalu mendapatkan harga 
yang kurang layak, hal ini disebabkan 
kegiatan hilir yang dapat memaksimalkan 
keuntungan yang dimanfaatkan oleh 
pelaku industri. Pemasaran tradisional 
yang masih ada saat ini adalah, petani 
menjual komoditasnya ke pengumpul 
tengkulak atau penebas kemudian dari 
tengkulak ini ubikayu disalurkan ke 
perusahaan pengrajin, dan kegiatan hilir 
yang menguasai pasar. Permasalahannya 
adalah apakah dengan bermitra dapat 
meningkatkan pendapatan petani/ sehingga 
perlu dilakukan dengan membandingkan 
kedua pola usahatani kemitraan dan non 
mitra.  
Penelitian ini bertujuan untuk 
membandingkan pola usahatani kemitraan 
dengan non kemitraan ditinjau dari aspek 
pendapatan usahatani, margin pemasaran, 
farmer share dan nilai tambah ubikayu.  
 
BAHAN DAN METODE 
Pengumpulan data penelitian 
lapangan dilakukan Juli - Agustus 2012. 
Lokasi di Desa Bojongtipar Kecamatan 
Jampang Tengah, Kabupaten Sukabumi 
dan Desa Cipelang Kecamatan Cijeruk 
Kabupaten Bogor. Metode sampling  two 
stage cluster simple random sampling 
untuk petani non kemitraan dan Sensus 
petani mitra. Total responden 42 orang 
terdiri dari 30 petani non mitra dan 12 
petani mitra dengan pabrik Tapioka 
Rancamaya. Responden untuk analisis 
pemasaran ditentukan dengan metode snow 
ball sampling. Responden untuk analisis 
pemasaran adalah sebanyak dua orang 
tengkulak. Responden untuk analisis nilai 
tambah adalah sebanyak dua orang non 
mitra dan satu pabrik kemitraan. Analisis 
Nilai tambah menggunakan metode 
Hayami dan membandingkannya dengan 
uji t. 
Gambar 1 menunjukkan bahwa 
penelitian dimulai dari pengelompokan 
petani non mitra dengan Mitra selanjutnya 
dilakukan wawancara. Data yang diperoleh 
dianalisis dan dirata-rata per hektar 



















Membandingkan hasil nilai tambah dan 
margin pemasaran antara Petani non 
mitra dengan Petani Mitra 
Non Mitra 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisis Pemasaran Ubikayu 
Analisis pemasaran Ubikayu diawali 
dari petani sebagai produsen hingga 
konsumen akhir atau pabrik pengolah aci. 
Analisis pemasaran Ubikayu dilihat dari 
saluran pemasaran, fungsi-fungsi 
pemasaran, Margin pemasaran dan 
farmer’s share. 
 
Saluran Pemasaran Petani Non Mitra 
Saluran pemasaran ubikayu di Desa 
Bojongtipar melibatkan beberapa lembaga 
pemasaran yaitu tengkulak atau pedagang 
pengumpul desa. Secara umum terdapat 
satu saluran pemasaran untuk Ubikayu 
yang terjadi di Desa Bojongtipar dapat 
dilihat pada Gambar. 2 
 
 
Gambar 2. Pola Saluran Pemasaran Non 
Kemitraan  
 
Saluran Pemasaran Petani Mitra 
Penelusuran saluran pemasaran 
komoditi ubikayu pada petani ubikayu 
yang tergabung kemitraan dimulai dari 
titik produsen sampai konsumen akhir. 
Pemasaran Ubikayu petani mitra di 
Kampung Pogor, Cijeruk hanya memiliki 
satu pola saluran pemasaran yaitu dari 
petani langsung ke pabrik aci. 
Dikarenakan, diantara keduanya telah 
menjalin suatu kerjasama. Petani menjual 
langsung hasil panennya kepada konsumen 
akhir yaitu pabrik aci yang berada di 
Kelurahan Rancamaya, Bogor Selatan. 
Waktu panen ubikayu ditentukan oleh 
pabrik aci tergantung dari jumlah bahan 
baku yang dibutuhkannya. 
 
Margin Pemasaran Petani Non Mitra 
dan Kemitraan 
Perbandingan nilai margin 
pemasaran Ubikayu pada saluran Ubikayu 
Petani Non mitra dapat dilihat pada     
Tabel 1. 
Tabel 1. Nilai Margin Pemasaran Ubikayu 
 Pola Pemasaran Non Mitra Kemitraan 




1 Harga jual petani 795 1200 
2 Harga beli tengkulak 795 0 
 -Biaya pengupasan 80  
-Biaya pengangkutan 120  
-Biaya transportasi 200  
3 Keuntungan 205 1200 
4 Margin 605 1200 
5 Harga jual  1400 1200 
 
Berdasarkan Tabel 1 menunjukkan 
bahwa keuntungan yang diterima oleh 
tengkulak adalah Rp. 205 yang merupakan 
selisih antara margin dengan biaya-biaya 
pemasaran. Nilai margin adalah sebesar 
Rp. 605 yang merupakan selisih antara 
harga jual tengkulak dengan harga jual dari 
petani. Semakin tinggi margin pemasaran, 
maka bagian harga yang diterima petani 
semakin sedikit. Nilai keuntungan Ubikayu 
kemitraan menunjukkan Rp.0. Hal ini 
dikarenakan petani menjual langsung ke 
pabrik aci tanpa adanya perantara dari 
tengkulak. Sedangkan untuk kegiatan 
pengangkutan, pengiriman dan pengupasan 
dilakukan oleh tenaga kerja.Biaya-biaya 
pemasaran Ubikayu adalah sebesar Rp. 
400 pe kilogram, biaya ini termasuk biaya 
pengangkutan dan biaya pengiriman. 
Sehingga margin pemasaran yang 
diperoleh adalah biaya pemasaran 
ditambah dengan keuntungan yaitu sebesar 
Rp. 400 per kilogram.  Dengan semakin 
kecilnya margin pemasaran petani mitra, 
Petani Tengkulak Pabrik Pengolah 
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menunjukkan bahwa bagian harga yang 
diterima petani juga tinggi bila 
dibandingkan dengan petani non mitra. 
Analisis Nilai Tambah Ubikayu  
Analisis Perbandingan Nilai 
Tambah antar kelompok petani disajikan 
pada Tabel 2. Berdasarkan tabel tersebut 
dapat dilihat bahwa persentase nilai 
tambah keuntungan dan besarnya margin 
lebih besar pada petani yang bermitra 
 
 
Tabel 2. Perbandingan Nilai Tambah Petani Non Mitra dan Mitra 
Pola Usahatani Non Mitra Mitra 
No Keterangan Perhitungan Nilai Nilai 
Ouput, Input, dan Harga  
1 Output (Kg/proses produksi) A 500 1.350 
2 Input Ubikayu (Kg/proses produksi) B 1.000 2.450 
3 Tenaga Kerja (HOK/proses produksi) C 5,625 9,125 
4 Faktor konversi D=A/B 0,5 0, 55 
5 Koefisien tenaga kerja E=C/B 0,0056 0,0037 
6 Harga Ouput (Rp/ Kg) F 5.000 5.500 
     
Pendapatan dan Keuntungan 
 
 
7 Upah tenaga kerja (Rp/HOK) G 25.000 75.000 
8 Harga bahan baku (Rp/Kg) H 1400 1200 
9 Sumbangan input lain (Rp/kg) I 100 81,63 
10 Nilai Output (Rp) J=D x F 2.500 3025 
11 a. Nilai Tambah (Rp/kg) 
b. Rasio Nilai tambah (%) 
K=J-H-I 





12 a. Pendapatan tenaga kerja 
(Rp/kg) 
b. Bagian tenaga kerja (%) 
M=E x G 
 







13 a. Keuntungan (Rp/Kg) 
b. Tingkat keuntungan (%) 
O=K-M 






Balas Jasa untuk Faktor produksi 
 
 
14 Marjin (Rp/Kg) 
a. Pendapatan tenaga kerja (%) 
b. Sumbangan input lain (%) 
c. Keuntungan pengolah (%) 
Q=J-H 
R=(M/Q) x 100% 
S=(I/Q) x 100% 











Semakin tinggi bagian harga yang 
diterima Petani, maka pemasaran dapat 
dikatakan efisien. Besarnya farmer’s share 
yang diterima petani pada saluran 
pemasaran Ubikayu dapat dilihat pada 
Tabel 3. 
Tabel 3.  Farmer’s Share Petani Non Mitra dan Mitra 
Harga (Rp/Kg) Petani  Non Mitra Kemitraan 
Harga ditingkat Petani 795 1200 
Harga ditingkat (pabrik)  1400 1200 
Farmer’s share(%) 56,7 100 
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Berdasarkan Tabel 2 menunjukkan 
bahwa besarnya harga yang diterima 
Petani Ubikayu non kemitraan adalah 
sebesar 56,78 persen, lebih kecil jika 
dibandingkan dengan saluran pemasaran 
Ubikayu dengan sistem kemitraan yaitu 
sebesar 100,00 persen. Hal ini 
menunjukkan bahwa saluran pemasaran 
Ubikayu kemitraan lebih efisien farmer’s 
share nya jika dibandingkan dengan 
saluran pemasaran Ubikayu. Petani 
memperoleh seluruh bagian dari hasil 
pemasaran produknya karena petani 
menjual Ubikayu langsung kepada 
pengolah aci tanpa melalui perantara 
seperti pedagang pengumpul atau 
tengkulak. 
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI 
KEBIJAKAN 
Kesimpulan 
Hasil Penelitian menyimpulkan 
bahwa total margin pemasaran lebih tinggi 
pada usahatani non mitra dibanding 
dengan kemitraan, sedangkan farmer share 
dan nilai tambah lebih besar pada 
usahatani kemitraan. Berdasarkan 
kesimpulan disarankan bahwa petani dapat 
mengikuti program kemitraan dengan unit 
usaha pengolah ubikayu dengan harapan 
diperoleh harga jual lebih tinggi, proporsi 
harga yang diterima petani meningkat yang 
pada akhirnya penerimaan petani sebagai 
hasil usahatani ubikayu lebih meningkat.  
Implikasi Kebijakan 
Berdasarkan hasil penelitian maka 
saran yang akan diberikan adalah 
pemberdayaan petani harusnya dilakukan 
dengan program kemitraan, dengan hal ini 
petani tidak akan lagi selalu rugi karena 
mendapatkan harga yang rendah. Dengan 
bermitra, petani akan lebih terjamin dalam 
kegiatan usahataninya, bukan hanya petani 
yang diuntungkan, tetapi pabrik pengolah 
juga akan mendapat kepastian bahan baku, 
sehingga nilai tambah mengalami 
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